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COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR: UM ESTUDO  





Este trabalho demonstra a variação da demanda no consumo de alimentos em dias de 
jogos esportivos. O estudo foi realizado na região metropolitana de Florianópolis (SC), 
com o objetivo de demonstrar se há oscilação na demanda de produtos alimentícios 
nestes períodos, subsidiando as ações das empresas envolvidas no abastecimento e 
no atendimento das necessidades de seus clientes quando da variação da demanda. A 
pesquisa utilizou metodologia quantitativa com abordagem qualitativa. O envolvimento 
do marketing na compreensão do comportamento do consumidor contribui como 
ferramental e é considerado em todos os resultados desta pesquisa para a toma da 
de decisão gerencial para a otimização da cadeia de abastecimento. Neste sentido, os 
resultados demonstraram uma variação positiva nas vendas de alimentos à base de 
amendoim nos dias que ocorreram jogos de futebol com os times regionais da série 
B, do campeonato brasileiro, assim como durante a Copa do Mundo de 2014 e não 
identificaram oscilação relevante, na demanda, durante os períodos de realização de 
jogos de times da série A.
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 IntROdUçãO
Os eventos esportivos no Brasil, principalmente o futebol, são apreciados por uma 
grande parcela da população tanto nos campeonatos nacionais como na Copa do Mundo 
e em jogos regionais. O futebol atinge diversas sociedades em todo o mundo, onde 
250 milhões de participantes diretos e 1,4 bilhão de pessoas têm interesse pelo esporte 
(GIULIANOTTI; ROBERTSON, 2004). O futebol exerce uma grande influência no 
hábito de consumo dos torcedores, que consomem, além dos ingressos, outros produtos. 
Os mesmos também compram diversos artigos, acessórios e souvenires, principalmente 
vestuário, como a camiseta do seu time (RODRIGUES, 2009). 
A metodologia utilizada nesta pesquisa caracteriza-se como quantitativa com 
abordagem qualitativa. Quantitativa, pois utilizou cálculos para entender as variações 
nas vendas diárias. Utilizou-se também a coleta de dados secundários das vendas 
diárias, estes dados foram obtidos por meio de uma ferramenta de gestão, que fornece 
uma visibilidade do ponto de venda, ou PDV. O PDV é qualquer estabelecimento que 
disponibiliza produtos ou serviços aos consumidores (BLESSA, 2008).
Com base nas vendas que ocorreram no ano de 2013, os dados foram calculados 
pela média aritmética simples. A média se calcula por meio das somas dos valores, 
divididos pelo número total de eventos (TOLEDO; OVALLE, 1995; TEIXEIRA, 
2002). Foram considerados os períodos de venda para os dias sem os jogos, cuja média 
é comparada com os dias que ocorreram os jogos, para entender se há ou não oscilação 
da demanda destes produtos. A abordagem qualitativa foi necessária para entender 
como o consumidor se comporta e quais suas preferências de times. Uma pesquisa de 
opinião foi analisada para entender qual é a preferência dos torcedores na região da 
Grande Florianópolis. Uma segunda análise foi feita durante os jogos da copa de 2014, 
considerando todas as lojas da rede e analisando a média de venda, nos dias que o Brasil 
jogou, comparando as vendas dos dias com os jogos e sem os jogos.
Do fato de este público consumir muitos produtos que estão relacionados ao tema 
futebol e a empresa analisada não ter um apelo mercadológico diretamente relacionado 
a algum clube, surge a seguinte questão: Existe variação da demanda no consumo de 
alimentos em dias de jogos? Baseou-se no monitoramento das vendas do fornecedor 
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de alimentos em uma determinada rede de supermercados em Santa Catarina, mas 
somente as lojas localizadas na região da Grande Florianópolis foram consideradas, 
pois cada região tem um comportamento de compra diferente (LAS CASAS, 2006).
2 bREvE REvISãO tEóRICa
Para uma melhor compreensão dos temas abordados neste trabalho, serão 
abordados alguns dos principais conceitos utilizados.
2.1 logística
A logística tem a função de entregar o produto para o consumidor final, para que 
este tenha disponível o que precisa no momento que desejar. O marketing também tem 
como objetivo disponibilizar o produto no ponto de venda, alavancando desta forma as 
compras por impulso. Um dos objetivos da logística está em reduzir as distâncias entre 
o fornecimento e o consumo final, disponibilizando produtos e serviços aos clientes 
quando eles desejarem (BALLOU, 1993; IMAM, 2000). 
A logística fornece os meios para atender o cliente final, o marketing se preocupa 
em satisfazer o cliente, por isto os conceitos de marketing e logística são fundamentais 
para qualquer estratégia de venda. Neste sentido, o marketing é uma ferramenta 
para promover um produto ou serviço. Não adianta ter um produto superior e o 
consumidor não perceber. Às vezes, o consumidor só precisa saber que algo existe e 
assim criar um desejo para um produto que nem sempre é essencial, como afirmam 
Kotler e Keller (2006, p.172): “O propósito do Marketing é satisfazer as necessidades 
e os desejos dos clientes-Alvo”.
2.2 Marketing E COMpORtaMEntO dO COnSUMIdOR
Os consumidores são motivados por necessidades e desejos. As necessidades são 
as forças básicas; os desejos são as necessidades aprendidas durante a vida, por exemplo, 
todos necessitam de água ou de algum líquido, mas algumas pessoas aprendem a desejar 
água (MACCARTHY; PERREAULT, 1997). Os desejos são aspirações de obter mais 
satisfação do que o necessário para melhorar a condição insatisfatória (CZINKOTA 
et al., 2001). Segundo Palmer (2006, p. 35), “consumidores são motivados pelo desejo 
de satisfazer necessidades complexas, e esse deveria ser o ponto de partida de todas as 
atividades de marketing”.
Os conceitos do comportamento do consumidor, o marketing e a logística ajudam 
a entender o cliente final, como ele se comporta, melhorando a previsão da demanda e 
tendo o produto na quantidade correta, evitando excessos que podem gerar perda por 
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vencimento ou por gerar estoque desnecessário e, principalmente, entender quando vai 
entrar um período sazonal, quando uma quantidade maior de produtos é necessária para 
atender aos clientes, com o objetivo de manter o ponto e o ressuprimento ideal. 
2.3 controle De estoqUes
Para Ching (2009), o ponto de ressuprimento auxilia no controle dos estoques 
como uma proteção para as oscilações de demanda. Entender as oscilações é 
importante também para evitar a perda de venda por ruptura e ao mesmo tempo 
evitar estoques elevados. Para Viana (2006), a ruptura é quando o estoque chega a 
zero. Para todas as empresas envolvidas no processo produtivo e de distribuição, é 
importante conhecer seu cliente no final da cadeia, para gerenciar da melhor forma os 
recursos e as ociosidades.
A pesquisa monitorou as vendas no ponto de venda de uma linha de produtos de 
um determinado fornecedor. Em uma rede de supermercados em Santa Catarina foram 
selecionadas apenas as lojas localizadas na região da Grande Florianópolis.
Para este monitoramento e coleta de dados, foi utilizada uma ferramenta de 
gerenciamento que serve para o controle e a medição dos estoques, e serve também para 
visualizar as quantidades diárias vendidas em cada loja. Essa ferramenta é concedida 
pelo fornecedor para controle do ponto de venda, e também pode ser considerada um 
VMI (Vendor Managed Inventory). No Estoque Gerenciado pelo Vendedor, ou VMI, o 
fornecedor é responsável pelo gerenciamento dos estoques no cliente (BERTAGLIA, 
2003; LAVRATTI, 2006).
3 CaRaCtERíStICaS dO públICO COnSUMIdOR
Para compreender quais os dias cujo consumidor desta região acompanha os 
jogos, foi necessário entender para quais os times de futebol os torcedores da região da 
Grande Florianópolis têm preferência. Segundo a pesquisa feita pela Lupi & Associados 
(2011), os torcedores ficam divididos nesta região, praticamente, entre os dois times 
locais, que são o Figueirense, com 29,5%; e o Avaí, com 28,7%. Ficaram em 3º e 4º lugar 
o Flamengo e Grêmio, com 9,4% cada, com preferência dos torcedores desta região. 
Com base nestes dados, o monitoramento das vendas foi feito de acordo com os dias que 
estes dois times (Avaí e Figueirense) jogaram.
Os produtos alimentícios deste estudo são feitos com amendoim, pois este tipo de 
alimento também tem um fator cultural, normalmente são os petiscos mais consumidos 
por quem assiste aos jogos de futebol. De acordo com Kotler e Keller (2006), o 
comportamento do consumidor sofre influências de fatores culturais, sociais, pessoais e 
fatores psicológicos, sendo que os fatores culturais exercem maior influência.
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 4 RESUltadOS da pESqUISa
Para obtenção dos resultados foi calculado a média de venda em unidades nos 
dias que ocorreram os jogos, para comparar com a média de venda dos dias em que não 
ocorreram jogos. Os dados coletados foram organizados em uma planilha para o cálculo 
e cruzamento dos dados.
Algumas correlações foram feitas para entender a variação da demanda em dias 
específicos que ocorreram os jogos do Avaí e do Figueirense e também nos dias que 
ocorreram os jogos das séries A e B.
O Gráfico 01 apresenta a média de venda de todos os itens consolidados, dividido 
apenas na categoria de doces e salgados. O gráfico contempla todos os jogos da série B, 
incluindo os dias nos quais o Avaí e o Figueirense jogaram.
Gráfico 01 - Média de vendas com jogos da série B 2013
Fonte: Elaborado pelo autor.
Conforme demonstrado no Gráfico 01, comparando a média de venda dos dias 
sem jogos e dos dias com jogos, obteve-se uma variação positiva, com aumento de 
17% nas vendas na linha de salgados. A linha de doces teve um crescimento ainda 
maior, com 139%.
No Gráfico 02, a mesma comparação foi feita, mas neste caso foram considerados 
apenas os dias em que o Avaí e o Figueirense jogaram.
O Gráfico 02 demonstrou que, quando os times Avaí e Figueirense jogaram, a 
média de venda da categoria de salgados obteve uma variação nas vendas positiva.
Para entender a influência dos jogos do Avaí e do Figueirense, foi feita a mesma 
análise com os jogos da Série A. Esses jogos ocorrem em dias diferentes dos jogos da 
Série B,(da qual o Avaí e o Figueirense fazem parte), porém em seis dias ocorreram 
jogos do Avaí e Figueirense no mesmo dia que ocorreram jogos na Série A. Esses dias 
72 - cAderno científico
nos quais o Avaí e o Figueirense jogaram foram excluídos para não distorcer a média 
de venda. O Gráfico 03 demonstra a média de vendas nos dias que ocorrem somente os 
jogos da Série A, comparando-os com a média de venda dos demais dias do ano.
Gráfico 02 - Média de vendas com jogos do Avaí e Figueirense 2013
Fonte: Elaborado pelo autor.
Gráfico 03 - Média de vendas com jogos da Série A 2013
Fonte: Elaborado pelo autor.
Conforme demonstrado no Gráfico 03, a linha de salgados teve uma pequena 
queda nas vendas, revelando assim que as lojas na região da Grande Florianópolis 
vendem mais produto nos dias em que o Avaí e o Figueirense jogam, devido ao fato 
de que 58,20% dos torcedores desta região torcem pelo Avaí e pelo Figueirense 
(LUPI & ASSOCIADOS, 2011). Para a comprovação da influência dos jogos de 
futebol no consumo de alimentos, outra análise foi feita com os dias em que o 
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Brasil jogou na Copa do Mundo de 2014, aproveitando o evento esportivo de 
proporção mundial. 
O Brasil jogou nos dias 12, 17, 23 e 28 de Junho, e nos dias 04, 08 e 12 de Julho 
de 2014. Para uma comparação dos resultados com os dias em que o Brasil jogou com 
a média de venda com os jogos, foi calculado levando em consideração o bimestre de 
Junho e Julho, de 01 de junho a 31 de julho de 2014. A comparação ficou dividida 
novamente em duas categorias, linha de salgados e linha de doces.
Somando todas as vendas em unidades de todas as lojas da rede de supermercado, 
obteve-se no bimestre uma média de 388 unidades de salgados vendidas ao dia, e 135 da 
linha de doces. No Gráfico 04, é demonstrada a variação da demanda nos dias em que o 
Brasil jogou, comparado com a média dos demais dias.
Gráfico 04 - Média de vendas Junho e Julho com jogos da Copa 2014
Fonte: Elaborado pelo autor.
O resultado do Gráfico 04 demonstra que, nos dias em que o Brasil jogou, as 
vendas aumentaram significativamente, comprovando que os torcedores foram até ao 
supermercado para comprar estes petiscos de amendoim com a intenção de consumi-
los enquanto assistiam ao jogo. Analisado individualmente cada item em cada dia, os 
resultados demonstraram uma variação de mais de 700% em alguns itens no dia do 
primeiro jogo, que foi dia 12/06. Já no segundo jogo, do dia 17/06, as vendas recuaram 
um pouco e, subsequentemente, os demais dias foram perdendo força, porém todos os 
dias em que o Brasil jogou as vendas foram superiores aos demais dias, mas em nenhum 
dia as vendas foram tão expressivas quanto ao primeiro dia de jogo.
Outro fator importante a considerar é que a média de venda dos demais meses do 
ano é menor se for comparada à média de venda de todo o ano de 2014, e a variação 
seria ainda maior, devido aos meses de maio, junho e julho representarem um período 
sazonal para o setor que trabalha com alimentos tradicionais de Festa Junina.
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5 COnSIdERaçõES FInaIS
O estudo demonstrou uma perspectiva diferente sobre o consumidor esportivo, 
pois além de consumir produtos relacionados ao clube, estes consumidores também 
contribuem para outros setores que não têm nenhuma franquia com clubes. No caso 
das indústrias de alimentos vendidos, como petiscos, é importante entender que, quando 
houver um evento esportivo que atinge um grande público, mais produtos serão 
demandados, e assim se preparar para gerenciar sua capacidade produtiva. 
O setor varejista demonstra estar despreparado para atender a grandes oscilações 
de demanda por falta de compreensão de alguns fatores acerca do comportamento de seus 
clientes. Este fato se comprovou com a identificação nos dias em que ocorreram jogos do 
Brasil, em que alguns produtos venderam todo o estoque disponível na loja. Se este setor 
tivesse se preparado melhor, disponibilizando a seus clientes quantidades suficientes para 
não deixar faltar produtos, a variação venda teria sido ainda maior em dias de jogos. Isto 
demonstra que as redes de varejo ainda não conhecem bem seus consumidores.
Para outros eventos esportivos que ocorrerão no Brasil, como as Olimpíadas, 
os setores podem se preparar melhor prevendo um aumento na demanda, talvez não 
intensamente como a Copa do Mundo, mas pode ter uma variação diferente em outros 
produtos, clubes de futebol e regiões.
Futuros trabalhos poderão reproduzir este experimento abordando outros times 
ou outras modalidades de jogos, não somente o futebol, também pode ter outro efeito 
em outras regiões ou outros produtos, contribuindo assim com os conhecimentos acerca 
da teoria do comportamento do consumidor, por demonstrar quais são as preferências 
de compras e padrões de demanda destes consumidores.
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